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BDVM-Chef liest Branche die Leviten {#Sec2}
-----------------------------------

Mit einem Brandbrief hat sich der geschäftsführende Vorstand des Bundesverbands Deutscher Versicherungsmakler e. V. (BDVM), Hans-Georg Jenssen, an die Assekuranz gewandt. Er fordert von der Branche angesichts der Corona-Pandemie verantwortliches und solidarisches Handeln. Inhaltlich geht es um die Frage, ob die Versicherer im Rahmen der Betriebsschließungsversicherung leisten müssen oder nicht. Jenssen fordert von der Branche ein Umdenken. Als klare Linie sei bisher erkennbar, dass die meisten Versicherer hier eine ablehnende Haltung einnehmen. Jenssen wörtlich: \"Wir sind diesem Standpunkt bereits mit zahlreichen Schreiben an diverse Versicherer entgegengetreten und haben insbesondere darauf verwiesen, dass nach unserer Meinung bereits die Auslegung der Bedingungen eine Einstandspflicht ergibt. Zudem kommt noch der neue § 1a Versicherungsvertragsgesetz hinzu, der die Versicherer auch und gerade bei der Schadenabwicklung verpflichtet, im besten Interesse der Kunden zu handeln. Dies führt zu der Frage, ob der Maßstab im besten Interesse nicht auch die Auslegung der Bedingungen bestimmt.\"

Vorurteile würden bestätigt {#Sec3}
---------------------------

Der BDVM-Chef warnt davor, dass die Versicherungswirtschaft bei ihrer - im Wesentlichen - ablehnenden Haltung bleibt. Dann seien zahlreiche Prozesse über mehrere Instanzen vorprogrammiert. Eine Vielzahl von Kunden, die von der Leistungsablehnung betroffen sind, werden ihr Vorurteil bestätigt sehen, wenn es darauf ankomme, die Versicherer eben doch nicht leisten. Gegen diese Sichtweise werde die Versicherungswirtschaft auch mit den besten Argumenten ihrer Aktuare und Versicherungsjuristen kaum ankommen, meint Jenssen. Viel gravierender sei, dass bei den Kunden, den Bürgern allgemein der Eindruck bleibe, in letzter Konsequenz könne man sich - wie in der Finanzkrise - nur auf den Staat verlassen.

Hier zieht der Verbandschef einen Bogen zur aktuellen Diskussion um die Altersvorsorge: \"Glaubt die Versicherungswirtschaft allen Ernstes, dass die Politik dieses Wegducken nicht bemerkt und keine Konsequenzen ziehen wird? Wird es leichter für die Versicherungswirtschaft bei der Frage der zukünftigen Ausrichtung der Altersvorsorge - Stichwort Ersatz für Riester (Zulagenrente) -, sich leichter gegen staatliche Lösungen und/oder zum Beispiel die Deutschlandrente beziehungsweise die Extrarente durchzusetzen?\" Jenssen stellt dazu fest: \"Es steht also viel auf dem Spiel!\" Er hat einen Lösungsvorschlag parat: einen Solidaritätsfonds. Kleine Betriebe könnten daraus 75 Prozent der denkbaren Ansprüche eines bestimmten Zeitraums erhalten, größere Betriebe nur 50 Prozent. Im Gegenzug könnten diese Firmen auf eine klagweise Auseinandersetzung verzichten. \"Kommen Sie in die Pötte\", proklamiert er schließlich. **BR**

**Den Original-Brief finden Sie hier: versicherungsmagazin.de/rubriken/branche/kommen-sie-in-die-poette-2587032.html**
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Mitarbeiterzahl steigern, Digitalisierung vorantreiben {#Sec5}
------------------------------------------------------

Vor allem das Pflegeversicherungs-Angebot für die chemische Industrie, also die Umsetzung von \"Careflex\" und der weitere Ausbau der digitalen Strukturen, macht es laut Vorstandschef Stefan Knoll notwendig, dass die Deutsche Familienversicherung (DFV) ihren Personalbestand deutlich ausbaut. Im Vorjahr haben durchschnittlich 122 Menschen für den Versicherer aus Frankfurt am Main gearbeitet. Dieses Jahr sollen möglichst 177 Personen für das Unternehmen aktiv werden. Dafür hat die DFV eine große Personalkampagne gestartet. Wohl nicht ganz ohne Erfolg, denn auf die 55 ausgeschriebenen Stellen haben sich bereits 2.500 Personen beworben. \"Wir brauchen in diesen schwierigen Zeiten kompetente Kräfte\", untermauerte der DFV-Chef Knoll die Bestrebungen seines Hauses, schnell und angemessen auf die Corona-Krise reagieren zu können. Aber auch beim Thema Künstliche Intelligenz will der Versicherer noch zulegen, außerdem seine Kooperationen ausbauen und sich noch stärker auf das Thema Nachhaltigkeit konzentrieren. **MN**
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Google-Bewertungen: Willkommen im Wahrnehmungswettbewerb {#Sec7}
--------------------------------------------------------

**Christoph Bubmann ist CEO von digitransform.de. Sein Ziel ist es, mit seinem Team digitale Zusammenhänge so zu vermitteln, dass jeder sofort den persönlichen Nutzen erkennt und Neugierde entwickelt, selbst weiterzumachen. Denn wer einen persönlichen Nutzen erkennt, ist bereit, sein eigenes Verhalten zu verändern.**

Die Leistungsangebote von Versicherern, wie auch sonstige Produkte und Services, werden zunehmend vergleichbar. Alleinstellungsmerkmale lassen sich für Produktmanager und Werber immer schwerer herausstellen. Heute entscheidet oft die digitale Platzierung von Angeboten darüber, ob diese gekauft werden oder abgeschrieben sind.

Wer die Frage beantworten will \"Wo suchen unsere Kunden nach Versicherungen?\", kommt an einem Unternehmen nicht vorbei - Google. Im November 2019 nutzten neun von zehn Deutschen bei ihren Suchanfragen über den Desktop Google als Suchmaschine. Mobil waren es sogar über 98 Prozent (Quelle: Statcounter). Suchen Sie noch nach einer Definition für eine Monopolstellung? Bitte schön!

Im Google-Kosmos gibt es einige Gesetze. Erscheinen Sie nicht auf der ersten Seite, haben Sie im Grunde verloren. Bestenfalls sind Sie sogar organisch (also ohne Werbeanzeige) unter den ersten drei Suchergebnissen gelistet. Machen Sie hier doch mal einen kleinen Test: Geben Sie Ihre Versicherungsleistung und Vertriebsort, beispielsweise \"Hausratsversicherung Augsburg\", bei Google ein und schauen, wo Sie in den Suchergebnissen auftauchen. Wenn Sie nicht unter den ersten Ergebnissen auftauchen sollten, sollten Sie sich um das Thema SEO (Search Engine Optimization; zu Deutsch: Suchmaschinenoptimierung) kümmern.

Ein weiterer relevanter Punkt sind die Bewertungen Ihres Unternehmens auf Google. Wenn Kunden den Namen Ihres Unternehmens suchen, um die Öffnungszeiten zu erfahren, werden im rechten Bereich auch immer die Google-Bewertungen angezeigt (siehe Bild unten links). Sie wissen es selbst. Wenn ein Restaurant weniger als vier Bewertungssterne hat, werden Sie es wohl kaum aufsuchen. Zudem fließen die Bewertungen auch in den SEO-Algorithmus ein - positiv bewertete Unternehmen werden höher gelistet.

Wer jetzt jedoch mit fünf Bewertungen und 4,2 Sternen meint, dass er auf der sicheren Seite ist, liegt falsch. Wenn die nächste Bewertung nur einen Stern haben sollte, rauschen Sie ganz schnell auf 3,3 Sterne herunter. Neue Bewertungen werden stärker gewichtet und die Masse macht\'s. Wenn Sie jetzt den glorreichen Einfall haben: Dann lasse ich doch mal schnell von meinen Mitarbeitern Bewertungen verfassen. Aufgepasst! Erkennt einer Ihrer Kunden, dass Sie sich selbst bewerten, könnte die nächste Bewertung wie folgt lauten: \"Hahaha, Leute guckt mal. Die bewerten sich doch glatt selbst. Ganz schön unprofessionell - 1 Stern.\" Diese Bewertung werden Sie nie wieder rausbekommen!

Was aber tun bei schlechten Bewertungen? Schreiben Sie eine Antwort. Das gilt nebenbei auch bei guten Bewertungen. Argumentieren Sie nicht gegen die schlechte Bewertung, sondern schlagen Sie eine Lösung vor. Jeder, der sich etwas mit dem Beschwerdemanagement beschäftigt hat, weiß, dass eine zur Zufriedenheit gelöste Beschwerde ein Instrument der Kundenbindung ist. Zudem besteht die Chance, dass die Nutzer nachträglich die negative Bewertung abändern. Denn jeder kann ein Unternehmen nur einmal bewerten.

Ein letzter Tipp: Sie haben sicherlich viele zufriedene Kunden. Fragen Sie bei Ihren Kunden aktiv nach, wenn Sie Ihnen für die gute Beratung danken: \"Sie waren mit unserer Beratung zufrieden? Prima! Auch wir sind auf Google-Bewertungen angewiesen. Könnten Sie uns freundlicherweise bewerten? Ich zeige Ihnen auch, wie es geht.\"

Nebenbei, auch digitransform.de ist auf Google-Bewertungen angewiesen. Wenn Ihnen unsere Kolumnen gefallen, bewerten Sie uns doch gerne einmal auf Google. So können Sie es gleich mal selbst ausprobieren.
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Der heiße Draht {#Sec9}
---------------

**Vermögensschäden selbst regulieren, ablehnen oder anerkennen kann gefährlich sein**

Falls ein Versichervermittler aufgrund einer vermeintlichen Fehlberatung von seinem Kunden oder dessen Rechtsanwalt angegangen wird, sollte er sich die Obliegenheiten nach einem Schadensfall vor Augen halten. Ein Beispiel: Jedem ist bekannt, dass man nach einem Verkehrsunfall niemals ein Schuldanerkenntnis abgeben darf. Die gleichen Grundsätze gelten in einem Haftpflichtschadensfall, für jeden Versicherungsnehmer und für wissende Versicherungsfachleute, besonders für Versicherungsvermittler, denn diese müssen einschlägige Obliegenheiten kennen, immer beachten und selbst einhalten.

**Unser Tipp**:

Melden Sie den Schaden sofort an, und überlassen Sie es Ihrer eigenen Vermögensschaden-Haftpflichtversicherung, unberechtigte Ansprüche abzuweisen beziehungsweise berechtigte zu begleichen. Mit eigenen Maßnahmen gefährden Sie nämlich Ihren gesamten Versicherungsschutz.

**Versicherungs- und Rentenberatung Rudi und Susanne Lehnert**

Neuweiherstr. 17

90480 Nürnberg

Tel. 0911/40 51 73

Fax 0911/40 97 732

E-Mail: kanzlei\@berater-lehnert.de

**Wertneutrale Beratung**

Praxisgerechte Unterstützung für Nachfolgelösungen

sowie Bestandskauf und -verkauf.

**Aktive Schadensvertretung**

etwa bei BU-Fällen, Feuer- und sonstigen Schäden aus

privaten und betrieblichen Versicherungen.

**Kanzlei-Erweiterung**

Rentenberatung und -vertretung bezüglich diverser gesetzlicher Ansprüche.
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Digital, interaktiv, mobil: Ab sofort erhalten Sie als Abonnent das neue E-Magazin kostenlos zusätzlich zu jeder gedruckten Ausgabe. Probieren Sie es jetzt aus: http://emag.sprin

gerprofessional.de/versicherungs

magazin
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Coronavirus: Kauffenster für Betriebsschutz schließt sich {#Sec12}
---------------------------------------------------------

Versicherungsmagazin sprach mit Dennis Sturm, Geschäftsführer des Versicherungsmaklers STC GmbH aus dem Westerwald in Rheinland-Pfalz. Der Makler hat eine Reihe von Unternehmen zum Thema Betriebsschließungen durch das Coronavirus beraten und bietet ein Versicherungskonzept an.

**Die gesamte Meldung können Sie hier nachlesen: https://bit.ly/2ReHK7o**
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